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1. Referente conceptual de la investigación  
1.1. Introducción 
Las empresas en general diseñan planes estratégicos para asegurar el logro de sus objetivos, 
el plan puede ser de corto, mediano o largo plazo, dependiendo del tamaño de la empresa y 
del mercado que atiende.  
La planeación estratégica es un tema que desde la antigüedad se ha aplicado principalmente 
para la guerra y en la conquista de territorios, en el siglo pasado se empezó a utilizar para la 
planificación de las acciones futuras con miras a alcanzar objetivos propuestos. Esta puede 
ser definida como el proceso organizado mediante el cual se desarrolla la acción empresarial, 
partiendo del análisis de la misión y la visión; con el establecimiento de metas y tácticas, y 
la asignación del presupuesto. Cuando se desarrollan planes estratégicos, la administración 
debe adoptar un enfoque amplio, que abarque a toda la empresa.  
El objetivo general de la planeación estratégica es aprovechar eficazmente las oportunidades 
y enfrentar las amenazas del entorno a partir de las fortalezas y debilidades de la 
organización, pero para ello la empresa debe hacer un diagnóstico conocido como DOFA la 
cual también es llamada FADO.   
La empresa Distribuciones Mi Cacharro S.A.S, con cinco años en el mercado de comercio 
internacional de la ciudad de Pereira, se ha ido posicionando en el competido mundo de las 
importaciones con un servicio diferenciado por la variedad de sus productos, dado el 
desarrollo hacia la internacionalización que está teniendo el departamento, la compañía se 
encuentra en un momento de crecimiento, pero es consciente de la importancia que tiene la 
planeación para asegurar en el mediano y largo plazo, el logro de los objetivos, el 
cumplimiento de su misión y alcanzar su visión. 
El plan estratégico, puede generar para la empresa una ruta de crecimiento sostenido, si 
corrige sus debilidades, evita las amenazas y aprovecha las oportunidades del entorno, que 
son las que hasta ahora le han permitido crecer en el mercado objetivo.  
Para la elaboración de la planeación estratégica, es fundamental iniciar con las bases mismas 
de la organización, las cuales están definidas en la misión y visión de la misma, esto le 
permite identificar un rumbo hacia el cual se dirigirse y así poder tener un mayor factor de 
decisión en las acciones corporativas. Seguidamente es necesario evaluar la situación interna 
de la empresa desde fuentes confiables de información, como es su relación con los clientes, 
manejo financiero, inventarios, segmento de mercado, canales de distribución, alianzas 
estratégicas, etc., con el fin de establecer un diagnóstico inicial de los procesos realizados 
por esta. 
La información obtenida anteriormente será comparada con la del análisis externo, la cual 
expondrá mediante la evacuación del macro y micro entorno cual es el contexto en el que 
funciona la organización. El cruce de la información será mediante la matriz DOFA, siendo 
esta una fuente importante de posibles estrategias para afrontar las amenazas y combatir 
debilidades mediante las fortalezas y el aprovechamiento de las oportunidades. 
Finalmente, una vez obtenida la información necesaria interna, externa y estratégicamente, 
se construirá una propuesta inicial de un plan estratégico para la compañía, esta estará 
integrada por objetivos, estrategias, metas, indicadores y responsables, esto son con el fin de 
dar rumbo y control a la empresa, de manera que sus directivos puedan llevar a buen puerto 





1.2.1. Objetivo general 
Diseñar una propuesta de plan estratégico para la empresa Distribuciones Mi Cacharro S.A.S. 
 
1.2.2. Objetivos especificos  
1.2.2.1. Definir el proceso de administración estratégica (Misión, Visión y Cultura 
organizacional) de la empresa Distribuciones Mi Cacharro S.A.S. 
1.2.2.2. Realizar el análisis del microentorno y macroentorno de la empresa 
Distribuciones Mi Cacharro S.A.S. 
1.2.2.3. Determinar la situación en que actúa de la empresa mediante la DOFA de la 

































2. Referente teórico  
2.1. Marco teórico 
2.1.1. Planeación estratégica 
La planificación estratégica es el proceso por el cual el Gerente del negocio ordena sus 
objetivos y acciones en el tiempo. Los conceptos de estrategia y planificación están ligados 
invariablemente, ya que tanto el uno como el otro designan una secuencia de acciones 
ordenadas en el tiempo, en forma tal que sea posible alcanzar uno o varios objetivos. (Guerra 
& Aguilar, 2002). 
La planeación estratégica surge en los años setenta cuando Igor Ansoff planeo que las 
empresas de Estados Unidos estaban sufriendo un descenso en sus ventas, debido 
especialmente a un desajuste técnico económico de sus productos con la demanda del 
mercado. A este desajuste Ansoff lo definió como un problema estratégico y surgió la 
planeación estratégica para resolverlo. 
El concepto de estrategia fue tomado del arte militar y ha logrado una amplia aplicación en 
la gestión de empresas. Como toda técnica moderna, dentro del ámbito de la administración 
la planeación estratégica está sujeta a una serie de conceptos, que de acuerdo a la filosofía e 
interpretación de varios autores estos intentan desarrollar la mejor definición en sus textos, 
artículos o ensayos. Por ello esta sección presenta una selección de definiciones de algunos 
conceptos que se utilizan para planeación estratégica: 
Peter Drucker señala que el proceso continuo que consiste en adoptar en el presente 
decisiones (asumir riesgos) empresariales sistemáticamente, con el mayor conocimiento 
posible de los resultados futuros; en organizar sistemáticamente los esfuerzos necesarios para 
ejecutar estas decisiones, comparándolas con las expectativas mediante la retroacción 
sistemáticamente organizada. 
Igor Ansoff, determina que un análisis racional de las oportunidades y de los peligros 
provenientes del medio, de los puntos débiles y fuertes de la empresa y la selección de un 
compromiso estratégico que satisfaga los objetivos de la empresa. 
Los Principios de la planificación estratégica se explican en:  
✓ Racionalidad: Es la capacidad intelectual para seleccionar alternativas de acción que 
permitan aprovechar al máximo los recursos. 
✓ Previsión: Predecir el futuro, prever, anticiparse a lo que pueda ocurrir. Esto implica 
fijar plazos para la ejecución de los planes. Esto debe hacerse teniendo en cuenta la 
índole de las actividades, el riesgo y los posibles mecanismos de control. 
✓ Universalidad: En la toma de decisiones se deben considerar los aspectos 
tecnológicos, políticos, económicos, legales, sociales y culturales en los que se 
desenvuelve. 
✓ Unidad: Estrechamente ligado al principio de coordinas, con el fin de impedir el mal 
o inadecuado uso de los recursos. 
✓ Continuidad: La no continuidad de las acciones productivas promueve retraso en la 
empresa, con sus consecuentes implicaciones. 
2.1.2. Cultura organizacional 
El estudio de la cultura organizacional es relativamente nuevo a nivel mundial, se sabe que 
para 1980 eran muy pocos los autores que se dedicaban a este tema. Los primeros escritos 
sobre el tema hicieron populares términos como creencias, valores, principios y otros que 
muy rápidamente se vincularon con un concepto que comenzaba a fomentarse en el campo 
empresarial. 
Stephen Robbins al respecto consideró que concebir organizaciones como culturas, en donde 
exista un sistema de significados comunes entre sus miembros era una idea bastante novedosa 
que contrarrestaba el concepto de organización como un medio racional utilizado para 
controlar y coordinar un grupo de personas. Robbins planteó que las organizaciones eran, 
como los individuos, rígidas o flexibles, innovadoras o conservadoras, serviciales o 
inamistosas pero que cada una tenía una atmosfera especial y distinta relacionada con sus 
rangos estructurales. 
Thevenet en 1986 describió la cultura organizacional como el cemento donde se reúne y se 
compacta todos los componentes de una empresa, la explicación principal de lo que en ella 
se tiene, el patrimonio de las experiencias, el resultado de la historia, los conocimientos 
adquiridos, las visiones en común y el actuar y pensar de los integrantes. 
Chiavenato en 1989 reconoce la cultura organizacional como un medio para lograr la 
satisfacción de las necesidades dentro de la misma organización, reflejando la cultura del 
macro sistema (sociedad) y su sistema de conocimientos como reflejo del aprendizaje 
personal y organizacional y las relaciones de poder establecidas a través de la historia. 
Teresa Cruz Cordero, consultora gerencial de la Universidad de La Habana en Cuba ha 
efectuado un sinnúmero de estudios en las empresas donde se realza la importancia de la 
cultura en el proceso de socialización por medio de una objetivación social, definiendo que 
sin una cultura que la identifique, inherente a ella, que la distinga y oriente su accionar y la 
imagen que el público tenga de ella no sería posible la existencia de una organización como 
tal. 
Para ella la cultura organizacional se comparte por sus integrantes y consta de un sistema de 
valores básicos que se manifiestan por medio de normas, conductas, actitudes, comunicación, 
comportamiento, liderazgo, relaciones interpersonales historia, el cumplimiento de la misión 
y el alcance de la misión mientras interacciona con el entorno durante un periodo de tiempo 
dado. 
La cultura organizacional tiene que ver con el proceso de socialización que se maneja dentro 
de una empresa por medio de una objetivación social. No es posible la existencia de una 
organización sin una cultura inherente a ella, que la identifique, la distinga y logre orientar 
su modo de hacer y su accionar, dirigiendo la imagen que el público tenga de ella. 
El nacimiento de este enfoque novedoso se convirtió en un método de investigación en el 
campo de la comunicación en las organizaciones y ha generado un marco interpretativo para 
darle significado a las actividades organizativas. 
Toda organización comienza siendo conformada por un pequeño grupo y a medida que 
evoluciona continúa funcionando alrededor de la integración de otros pequeños grupos que 
posteriormente se crean en su interior, mediante la base de la proximidad física, de una 
profesión común, un destino compartido, un mismo rango o una experiencia de trabajo 
similar. Teniendo en cuenta esto, las propiedades intrínsecas de cada grupo son: Interacción, 
cohesión, metas y motivos comunes, estructura y normas de conducta. 
Ahora bien, las funciones de una cultura organizacional pueden estar demarcadas en la idea 
de guiar el comportamiento de sus miembros hacia las acciones que convengan a la 
organización y al alcance de sus objetivos, definiendo los límites de la misma, reduciendo 
los problemas adaptativos asegurando su supervivencia. 
La cultura de una empresa puede ser fuerte o débil, siendo las fuertes aquellas en las que los 
valores fundamentales están muy arraigados y difundidos, ejerciendo mayor influencia en los 
empleados que las culturas débiles, siendo estas últimas las más difíciles de amoldar, 
conformadas por un grupo de subculturas, a las cuales es necesario encaminar para alcanzar 
el logro de los objetivos de la organización. 
Se puede aprender sobre la cultura de alguna organización a partir de la observación de tres 
niveles que son: 
• Primer nivel: el de los artefactos visibles y el ambiente físico de la organización. 
• Segundo nivel: el de los valores que dirigen el comportamiento de los líderes de la 
empresa. 
• Tercer nivel: el de los supuestos inconscientes, que revelan cómo piensa, percibe, 
siente y actúa el grupo. 
2.1.3. Entorno 
Se puede definir el entorno en una organización como el conjunto de fuerzas y condiciones 
que están por fuera de los límites de la organización pero que tienen la influencia suficiente 
para afectar las operaciones de la misma. Estas fuerzas permanecen en un cambio continuo, 
presentando a la organización oportunidades y amenazas. 
La apertura de mercados globales y la introducción de nuevas tecnologías son ejemplos de 
cambios en el entorno en los cuales se generan oportunidades para que los administradores 
generen recursos o entren en nuevos mercados para fortalecer sus organizaciones. Si al 
contrario se encuentran ante la llegada de nuevos competidores o una recesión económica 
mundial, están frente a amenazas que se deben saber manejar para asegurar el abastecimiento 
de recursos. La capacidad de reacción apropiada de los administradores es crucial para el 
desempeño de la organización. 
Michael Porter, de la Escuela de negocios de Harvard, en el año de 1982 explicaba que la 
esencia de la formulación de una estrategia competitiva consiste en relacionar a una empresa 
con su medio ambiente y que, aunque el entorno relevante es muy amplio y abarca al igual 
fuerzas sociales como económicas, dentro del entorno de la empresa, el aspecto clave es el 
sector o sectores industriales dentro de los cuales se compiten. 
Para Porter, las cinco fuerzas que intervienen en el sector industrial están basadas en los 
principales elementos del mercado, que son: competidores directos, clientes, proveedores, 
productos sustitutivos y competidores potenciales. Teniendo en cuenta estos elementos, 
definió las cinco fuerzas que intervienen en el sector industrial, así: 
• Amenaza de entrada de los competidores potenciales: depende del tipo y nivel de 
barreras para su entrada, entendiendo esto como cualquier mecanismo por el cual la 
rentabilidad que espera un nuevo competidor es inferior a la que obtienen los 
competidores existentes. 
• Competidores existentes: es este el elemento más determinante en el modelo de 
Porter y se convierte en la fuerza con la que las empresas emprenden acciones para 
hacer más fuerte su posicionamiento en el mercado para protegerse de los rivales en 
el sector. 
• Productos sustitutos como amenaza: se entiende por bienes sustitutos a aquellos 
productos que realizan las mismas funciones del producto en cuestión y representan 
una amenaza si a un precio menor cubren las mismas necesidades, con calidad 
superior y rendimiento. 
• Poder de negociación de los clientes: en un sector industrial, la competencia está 
determinada en parte por el poder de negociación que tienen los clientes o 
compradores con las empresas que producen el bien o servicio. El análisis de esta 
fuerza se debe hacer en dos dimensiones, la sensibilidad al precio y el poder de 
negociación. 
• Poder de negociación de los proveedores: los proveedores, en parte definen el 
posicionamiento en el mercado de una empresa de acuerdo con su poder de 
negociación con quienes les suministran los insumos necesarios para la producción 
de sus bienes. La intensidad de esta fuerza la dan las condiciones del mercado en el 
sector de los proveedores y la importancia que ellos tengan en el producto y el poder 
negociador de los proveedores dependerá de las condiciones del mercado, del resto 
de los proveedores y de la importancia del producto que suministran. 
El resultado combinado de las cinco fuerzas sirve para indicar el atractivo del sector industrial 
que se estudia. Entre más poder tengan las cinco fuerzas, más débil será la posibilidad de 
obtener beneficios elevados. Si el conjunto de las cinco fuerzas es débil, se reconoce que la 
estructura del sector es favorable para obtener beneficios por encima de la media. Pero aun 
siendo desfavorable el estudio de las cinco fuerzas es posible lograr una posición competitiva, 
si se saben aprovechar estas condiciones como un estímulo para la mejora y la innovación. 
Durante muchos años se consideró la empresa como un algo independiente y alejado del 
entorno. Las teorías clásicas se basaban en los aspectos que los Gerentes podían controlar de 
forma directa y su principal preocupación siempre era de carácter financiero y la 
maximización de utilidades. 
Ya en los años 60 y en las últimas décadas el análisis del entorno cobró importancia, la teoría 
de sistemas consideraba a la empresa como un sistema abierto y como lo mencionaba 
Paniagua (1980) “el sistema debe de poseer los medios que le permitan identificar de los 
cambios del ambiente que pueden influir en el equilibrio del sistema”. 
Los cambios de los últimos años han hecho a los Gerentes considerar otros aspectos como el 
efecto que la empresa tenga sobre la calidad de vida de grupos involucrados en ella, como 
los empleados, consumidores, sindicatos, proveedores, etc., algunos de ellos internos a la 
organización y otros externos pero de igual manera interesados y afectados con el papel de 
la empresa dentro de su ambiente, naciendo así el concepto de responsabilidad social de la 
empresa, con el cual se definió que la misma tiene la obligación de buscar el bien de la 
sociedad en general, aun mermando sus utilidades. 
Lo anterior refleja que la empresa moderna nunca puede considerarse aislada del medio, sino 
como un todo inmerso dentro de un entorno dinámico que la va a afectar, pero de la cual 
también se puede retroalimentar. 
2.1.4. Microentorno 
Para Henry Mintzberg, profesor académico nacido en Canadá, el microentorno está definido 
como aquellos factores que escapan al control de la organización, que están formados por las 
fuerzas cercanas de la compañía que además influyen en la capacidad de satisfacer a los 
clientes y cuya importancia ha aumentado producto del incremento en la velocidad de los 
cambios y la dificultad para predecirlos.  
También es conocido como entorno específico, entorno de acción directa o entorno inmediato 
y se refiere a todos los elementos o aspectos que tienen relación en forma permanente con la 
organización y que influyen en cualquiera de sus operaciones diarias como en los resultados. 
Algunos de estos elementos son: 
• Los competidores: son aquellas empresas que producen y/o comercializan bienes o 
servicios que tienen alguna relación con la organización y con las cuales se disputa la 
preferencia de los clientes o consumidores. Existen dos tipos de competidores y son 
aquellos que fabrican o producen bienes o servicios similares a los que produce la 
misma empresa y aquellos que de alguna manera pueden influir en los cambios 
preferenciales de los clientes modificando sus intenciones de compra. 
• Los clientes: constituyen la variable directa de mayor importancia para las empresas 
e influyen en las organizaciones en la medida en que estas deben detectar los cambios 
que ellos tienen en cuanto a sus preferencias y a sus comportamientos de compra. La 
empresa, en función de estos cambios, está en la obligación de tomar decisiones para 
lograr que ellos sigan adquiriendo sus productos o servicios. 
• Los proveedores: son aquellas personas o empresas que facilitan los insumos, 
servicios, bienes intermedios y bienes finales a la organización. Todos estos afectan 
directamente la calidad, los plazos de entrega y el costo para cualquier bien o servicio 
producido por la organización. Un proveedor que entregue tarde los insumos u otro 
que lo haga de mala calidad influenciará negativamente la empresa y generará 
pérdidas para ella. 
• Los reguladores: son aquellas entidades o grupos de interés encargadas de controlar, 
legislar o influir en las decisiones y las políticas de las organizaciones, como lo son 
las asociaciones de productores o de consumidores. 
• Los socios: son aquellos aliados estratégicos (personas u organizaciones) con los 
cuales la empresa trabaja en forma conjunta con el fin de facilitar la venta o 
distribución de los bienes o servicios producidos. 
2.1.5. Macroentorno 
El macroentorno consiste en todas aquellas fuerzas sociales que afectan el microentorno, 
como aquellos factores de orden nacional o internacional que delimitan el marco de acción 
de la empresa afectando su entorno específico, como el sector, cliente, mercados, 
competencia, proveedores, etc. 
Aunque las fuerzas que generalmente actúan en el macroentorno ocupan una posición más 
alejada en el ámbito de acción de la empresa, es de gran importancia ya que condicionan y 
obligan a la empresa a replantear su actuación y gestión. 
En 1968 los teóricos Liam Fahey y V. K. Narayanan fueron los precursores de un novedoso 
método de análisis empresarial, denominado análisis PESTEL que ayuda a las empresas a 
definir su entorno mediante el análisis de una serie de factores cuyas iniciales son las que dan 
el nombre. Se trata de los factores Políticos, Económicos, Sociales y Tecnológicos. En 
algunos casos se han añadido otros dos factores, que son los Ecológicos y Legales. 
• Variables políticas: aspectos gubernamentales que inciden directamente en la 
empresa, como políticas impositivas o de incentivos empresariales. 
• Variables económicas: datos macroeconómicos, evolución del PIB, inflación, tasas 
de interés, desempleo, renta, además de los escenarios económicos actuales y futuros. 
• Variables sociales: factores como evolución demográfica, estilos de vida y sus 
cambios, movilidad social, además de niveles educativos,  patrones culturales y las 
demás tendencias sociales que puedan afectar el proyecto. 
• Variables tecnológicas: es de las más complejas de analizar, debido a la rapidez en 
sus cambios. Es necesario conocer desde la inversión pública en investigación hasta 
las tendencias en el uso de las nuevas tecnologías.  
• Variables ecológicas: analiza factores sobre la conciencia de conservación 
ambiental, legislación del tema, regulación energética, reciclaje y los posibles 
cambios normativos en esta área, entre otros. 
• Variables legales: toda la legislación que tenga relación directa con el proyecto. 
Debido al valor de la información que arroja y lo práctico de su uso, esta se convirtió en una 
de las herramientas empresariales más utilizadas en cualquier tipo de organización, 
pudiéndose aplicar en numerosos casos, facilitando la descripción del contexto en que 
operará la organización. 
2.1.6. Competitividad 
Se define competitividad como aquello que es capaz de competir y la rivalidad para conseguir 
un fin. Para Michael Porter competitividad es la capacidad de una empresa para producir y 
mercadear los productos en las mejores condiciones de precio, calidad y oportunidad que sus 
rivales. 
La discusión sobre este tema ha generado interés en un gran número de pensadores, entre 
ellos Adam Smith, quien cuestionó la idea mercantilista que indicaba que el secreto de la 
superioridad de un país radicaba en sus reservas de oro y plata. Smith en cambio celebraba 
los beneficios de la competencia para maximizar la eficiencia y el bienestar, sugiriendo que 
los países debían exportar los bienes sobre los cuales tuviera una ventaja absoluta ya que el 
trabajo absoluto requerido por unidad era menor que el de cualquier posible competidor. 
Hoy en día el tema de la competitividad se maneja en todos los sectores de la actividad 
económica, reflejando el proceso de globalización en el cual las organizaciones requieren ser 
más efectivas en cuanto al manejo y uso de los recursos financieros, humanos y tecnológicos 
entre otros, para afrontar el reto que representa tanto el mercado nacional, sino también la 
apertura del mercado por fuera de sus fronteras. 
La ventaja competitiva de una empresa frente a otras recae en la audacia de reducir costos y 
la adecuada selección de proveedores y acreedores, así como por la diferenciación de 
productos y servicios con base a la calidad y capacidad de satisfacer las necesidades, según 
lo explico Porter en 1991. 
En este sentido se entiende que la competitividad no es fin, sino un medio para alcanzar el 
desarrollo económico, en donde las estrategias competitivas nacen como una herramienta 
fundamental para mejorar la posición en el mercado. 
El autor J. M. McGeehan en la década de los sesenta realizó una investigación sobre 
competitividad internacional, destacando el papel de las crisis económicas en la balanza de 
pagos de las exportaciones e importaciones. 
De otro lado, la Comisión sobre la Competitividad Industrial de los Estados Unidos señala la 
competitividad como la capacidad de producir bienes y servicios que cumplan con las 
pruebas y reglamentos de los mercados internacionales, mejorando a largo plazo, el nivel de 
vida de los ciudadanos. 
En el año 2000, el autor Jon Azua, basado en la definición de Porter indica que la 
competitividad es hacer las cosas mejor que la competencia, en función de nuevas redes o 
alianzas corporativas, interaccionando entre las empresas, industrias y regiones buenas, 
dejando de lado las malas y obsoletas, garantizando éxito, bienestar y progreso. 
 
2.2. Marco contextual 
La investigación “Reorganización administrativa de la agencia de viajes Aéreos Correa Ltda. 
AERCA, en el Municipio de Rio Sucio, Caldas” (Barahona Alejandra, 2015) para la 
Universidad Católica de Pereira, es un trabajo que consiste en realizar una propuesta para la 
reorganización administrativa de la empresa con el fin de mejorar el desarrollo de las 
actividades normales, ya que esta no contaba con los lineamientos para atender tanto las 
necesidades internas como las externas de la misma. 
Para su realización se utilizaron diferentes métodos planteados por autores especialistas en 
el tema, realizando primero el diagnostico actual de la empresa, desarrollando políticas de 
gestión administrativa y humana para después plantear el direccionamiento estratégico de la 
organización. 
El trabajo de reorganización administrativa podrá ser utilizado como guía con respecto a lo 
relacionado con el direccionamiento estratégico, del cual se podrían recoger algunas bases 
para el desarrollo de la misión y la visión y establecerlos en la importadora. 
El proyecto presentado para la Universidad Autónoma de Occidente, en Cali, Valle 
“Propuesta de restructuración de procesos administrativos para la empresa 
METROINSTRUMENTS” (Ríos Manuel, 2011)  inició con la realización de un diagnóstico 
para analizar ventajas y desventajas competitivas y a partir de ahí presentar una serie de 
propuestas administrativas que le permitan alcanzar los objetivos establecidos para lograr su 
crecimiento, como asignación de funciones, mapa de flujo de procesos y procedimientos con 
el fin de ofrecer más orden a la organización para finalizar con una propuesta de desarrollo 
del proceso administrativo con la finalidad de lograr un mayor beneficio para la empresa. 
Como uno de sus principales objetivos se propuso una restructuración para cada una de las 
áreas funcionales de la empresa, direccionados al crecimiento de las ventas, el aumento de 
utilidades y una mayor participación en el mercado. 
El desarrollo del diseño metodológico que inicia con un diagnóstico detallado de la 
situación actual de la empresa en cuanto a los procesos administrativos para resaltar los 
puntos críticos y sus fortalezas, mediante la recolección de datos de la empresa, el análisis 
de los mismos y el desarrollo de una matriz DOFA servirá como guía para la elaboración 
del análisis del macroentorno de la empresa Distribuciones Mi Cacharro S.A.S.  
Para la Fundación Universitaria Konrad Lorenz de la ciudad de Bogotá, se desarrolló un 
artículo titulado “Propuesta de planeación estratégica para la empresa Kholer Ltda.”, (Torres 
Daniela, Daza Diana, 2013) como resultado del Proyecto de Investigación Formativa 
desarrollado en la asignatura Administración y Organizaciones. La propuesta está 
desarrollada para una pyme del sector metalmecánico a partir del diagnóstico de su entorno 
y sus capacidades internas, además del análisis DOFA y otras herramientas para 
posteriormente definir los objetivos estratégicos como anuales con los respectivos 
indicadores de gestión. 
Se hizo énfasis en la implementación de la planeación estratégica para todas las empresas 
desde su comienzo para que sean más competitivas y enfrenten de mejor manera las 
amenazas que crean situaciones de incertidumbre en cuanto al ambiente externo y las 
capacidades internas para enfrentarlo. 
El método utilizado para la recolección de la información, basado en los referentes teóricos, 
por medio de la cual se realizó el diagnóstico y la formulación estratégica serán usados como 
guía para la recolección de la información preliminar. 
Por otro lado, el proyecto de grado titulado “Propuesta de un plan de direccionamiento 
estratégico para la agencia de colocación de empleo de la Caja de Compensación Familiar de 
Arauca -CONFIAR-  Departamento de Arauca” (Vargas Jhon, 2016), presentado a la 
Universidad Libre, seccional Cali, indica que la planificación estratégica representa una de 
las mejores herramientas de la Gerencia, estableciendo las ventajas competitivas de la 
organización, permitiendo incorporar o mantener sus ventajas, en el marco de lo establecido 
en la misión y objetivos, del entorno y de los recursos disponibles. 
Define que la planificación estratégica se trata de un proceso investigativo, analítico y 
propositivo  que finalmente dará la idea sobre la cual se definen las políticas y los planes de 
acción concretos y detallados por los cuales se regirá el actuar de la organización. 
Para el diagnóstico del medio externo el autor desarrolló un Análisis Pestel, con el fin de 
comprender de manera más efectiva los ciclos del mercado, convirtiéndolo en una 
herramienta muy útil, ya que parte del entorno en los aspectos políticos, económicos, 
socioculturales, tecnológicos, ecológicos y legales. 
Además para el análisis del sector o industria se utilizaron las fuerzas competitivas de Porter, 
teniendo en cuenta las barreras de entrada, intensidad de la rivalidad, amenaza de nuevos 
participantes, amenaza de productos o servicios sustitutos y las barreras de salida. Es por esto 
que para el desarrollo de este proyecto se utilizarán estos dos puntos como guía para la 
elaboración de la planeación estratégica de la empresa. 
En el ámbito internacional, el proyecto presentado a la Universidad Politécnica de Valencia 
“Plan de negocio de una empresa de servicios infantiles en Valencia” (Serra Nuria, 2014),  
elaboró un plan de empresa donde se estudia y desarrolla los pasos necesarios para llevar a 
cabo la creación de “La Lluneta”, una ludoteca con servicio de guardería nocturna y de 
cafetería restaurante, estudiando minuciosamente los trámites necesarios para poner la 
empresa en marcha, además de las necesidades de recursos humanos y demás, ofreciendo 
una visión global del sector donde se va a trabajar, un análisis del entorno que incluye 
economía española y mundial, introducción a los sectores empresariales, macroeconomía, 
microeconomía, análisis Pest para el macro entorno de la empresa y las cinco fuerzas 
competitivas de Porter.  
Con lo anterior, la autora pretendió analizar detalladamente cada uno de los índices que 
afectaran a la empresa, además de la competencia y el mercado, ofreciendo la adecuada 
estructura organizacional para la empresa y los procedimientos seguidos para proporcionarlo. 
Este proyecto se utilizará de guía ya que pretende demostrar que una correcta planificación 
estratégica para una organización es una gran herramienta para controlar el desarrollo de la 
actividad desde su fase inicial, contrastando las previsiones con los hechos reales. 
 
2.3.Marco legal 
CONSTITUCIÓN POLÍTICA DE COLOMBIA, Titulo XII del régimen económico y 
de la hacienda pública, Articulo 333, establece la libertad económica y toma la empresa 
como la base para el desarrollo, en este se establece que la actividad económica y la iniciativa 
privada son libres y que la Empresa, como base del desarrollo tiene una función social que 
implica obligaciones. 
DECRETO 410 DE 1971, por la cual se expide el Código de Comercio.  En este se rige 
la aplicabilidad de la Ley para los comerciantes y los asuntos mercantiles. 
CÓDIGO SUSTANTIVO DEL TRABAJO, cuyo fin es el de lograr la justicia en las 
relaciones que surgen entre empleadores y trabajadores, dentro de un espíritu de coordinación 
económica y equilibrio social 
LEY 905 de 2004, por la cual se dictan disposiciones para promover el desarrollo integral 
de las micro, pequeñas y medianas empresas en consideración a sus aptitudes para la 
generación de empleo, el desarrollo regional, la integración entre sectores económicos, el 
aprovechamiento productivo de pequeños capitales y teniendo en cuenta la capacidad 
empresarial de los colombianos. 
DECRETO 2685 DE 1999, por el cual se modifica la legislación aduanera. El Gobierno 
Nacional está comprometido con las políticas que permitan fortalecer la inserción de la 
economía colombiana en los mercados internacionales, agilizando las operaciones de 
comercio exterior. 
 
2.4. Marco conceptual 
Con el fin de comprender el contexto en el que desarrolla la empresa Distribuciones Mi 
Cacharro S.A.S, es importante profundizar en algunos conceptos que permitan comprender 
lo significativo de una temprana intervención a la situación que presenta actualmente la 
organización. 
Ambiente: son aquellos factores externos a la organización como personas, normas o 
situaciones que afectan el normal desarrollo de la misma, generándole ventajas, conocidas 
como oportunidades, o desventajas, que son amenazas o riesgos, que afectan su crecimiento 
o sostenibilidad. Incluye a proveedores, clientes, competidores gobierno o complementos, 
tanto como a las leyes, normas o acuerdos y a las condiciones culturales, políticas y sociales 
en las cuales la organización se desenvuelve. 
DOFA: es el análisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Las amenazas y 
oportunidades son determinadas por las fuerzas externas de la empresa mientras que las 
fortalezas y debilidades son parte integral de la organización. 
Estrategia: este concepto es asociado a un conjunto de caminos y alternativas desarrollados 
para lograr los objetivos y metas. En sus raíces, la palabra estrategia se refiere al arte de 
dirigir una batalla, teniendo esto en cuenta, se ha aplicado a los negocios como el arte de 
atacar y poder defenderse de la competencia para lograr obtener ventajas sostenibles en el 
entorno. 
Estructura organizacional: es la descripción del patrón de las relaciones y obligaciones 
formales que se tienen presentes en la organización, definiendo la asignación y ejecución de 
las tareas, así como la jerarquía y las políticas de funcionamiento que se encuentren presentes. 
Manual: recopilación presentada en forma de texto cuyo fin es recoger de forma detallada 
las instrucciones que sean necesario seguir para el correcto desarrollo de una actividad, de 
tal manera que el lector este en capacidad de interpretar y realizar la actividad encomendada. 
Misión: es una afirmación general que condensa la razón de existir y la perspectiva de largo 
plazo de la organización junto con su filosofía, sus valores y las áreas fundamentales de su 
trabajo. 
Organigrama: representación gráfica que muestra la estructura orgánica de una 
organización o de una de sus áreas, reflejando esquemáticamente la cantidad y descripción 
de las unidades que la integran, junto con su respectiva relación, los niveles jerárquicos y los 
canales formales de comunicación. 
Objetivos: resultados o logros específicos futuros que se buscan alcanzar en un tiempo dado 
que sirve como guía para el desarrollo de la acción. Los objetivos deben incluir una meta o 
punto de llegada, además de las condiciones y las acciones necesarias para llegar. 
Normalmente los objetivos constituyen la formulación de estados deseados de los cuales se 
desglosa la misión y sirven como medios para llegar a ellas. 
Proceso: para el presente trabajo se puede definir proceso como la secuencia de pasos para 
realizar una actividad. 
Visión: perspectiva sobre la organización en lo que quiere ser y su futuro, lo que conforma 
el ideal de la empresa en la sociedad. Se puede interpretar como la visualización del sueño 

























3. Metodología  
3.1. Metodología del estudio 
El enfoque de la investigación es cualitativo, ya que según (Hernandez Sampieri, 2014) El 
enfoque cualitativo se guía por áreas o temas significativos de investigación. Sin embargo, 
en lugar de que la claridad sobre las preguntas de investigación e hipótesis preceda a la 
recolección y el análisis de los datos (como en la mayoría de los estudios cuantitativos), los 
estudios cualitativos pueden desarrollar preguntas e hipótesis antes, durante o después de la 
recolección y el análisis de los datos. Con frecuencia, estas actividades sirven, primero, para 
descubrir cuáles son las preguntas de investigación más importantes; y después, para 
perfeccionarlas y responderlas. La acción indagatoria se mueve de manera dinámica en 
ambos sentidos: entre los hechos y su interpretación, y resulta un proceso más bien “circular” 
en el que la secuencia no siempre es la misma, pues varía con cada estudio. Especialmente 
para el presente caso en donde se trabajará con información interna de la empresa 
Distribuciones Mi Cacharro S.A.S. 
3.1.1. Tipo de Estudio 
El tipo de investigación es de tipo descriptivo – cualitativo, ya que tiene como objetivo 
describir las cualidades de un fenómeno, el cual para la presente investigación es la 
empresa Distribuciones Mi Cacharro S.A.S. 
3.1.2. Determinación de la población, la muestra, la unidad de análisis y de 
observación 
La unidad de análisis será la empresa Distribuciones Mi Cacharro S.A.S que se encuentra 
ubicada en la Ciudad de Pereira, Se analizarán sus procesos internos, desde proveedores, 
clientes, sistema de costos, etc. Esto se realizará por medio de 10 campos estratégicos 
internos de la organización los cuales son: Propuesta de valor, segmento de clientes, canales 
de distribución, relación con los clientes, flujo de ingresos, recursos clave, actividades clave, 
red de aliados estratégicos, estructura de costos y propiedad intelectual. Cada de estos campos 
está compuesto por una serie de afirmaciones dirigidas al empresario en cuestión, quien 




3.1.3. Recopilación de la información 
En cuanto a la recolección de la información externa, esta se realizó por medio de matrices 
en Excel del Microentorno, Macroentorno y DOFA. 
En cuanto al microentorno, se usó la matriz del Diamante Competitivo de Porter y para el 
Macroentorno se realizará el análisis PESTEL.  
3.1.4. Fuentes de recolección 
Las fuentes de información “son instrumentos para el conocimiento, búsqueda y acceso a la 
información. La difusión del uso de la comunicación a través del ordenador y de flujos de 
información a través de Internet, adquiere una importancia estratégica decisiva en las 
sociedades desarrolladas.” (Muñoz, 2001-2011). 
Las fuentes de una investigación pueden catalogarse en fuentes primarias y secundarias. En 
el caso de esta investigación se desarrollará dentro de las fuentes primarias, la cual fue 













0 1 2 3 4
suministrada por la empresa Distribuciones Mi Cacharro S.A.S y como fuentes secundarias 
se obtendrá la información desde informes, estadísticas, investigaciones de instituciones que 
aporten información para la investigación. 
3.1.5. Técnicas de recolección de la información  
En cuanto al microentorno, se usó la matriz del Diamante Competitivo de Porter, la cual 
evaluó: Condición de los factores, contexto para la estrategia y rivalidad de las firmas, 
condición de la demanda y por último, industrias de soporte e instituciones de apoyo. Cada 
uno de estos tiene una serie de aspectos los cuales serán calificados como amenaza u 
oportunidad según sea el caso, y tienen una ponderación de alta, media o baja dependiendo 
de los resultados de la información recolectada. 
Para el Macroentorno se realizó el análisis PESTEL, se tuvieron en cuenta condiciones como: 
Política, económico, social, tecnológico, ecológico y legal. La calificación de estas 
dimensiones fue la misma de la del Diamante Competitivo de Porter. 
La DOFA se realizó con el fin de elaborar el plan estratégico cruzando debilidades, 
oportunidades, fortalezas y amenazas.  
3.1.6. Proceso para la recolección de la información  
Durante el proceso de la recolección de la información se realizaron 7 reuniones con el 
propietario y gerente de la empresa Distribuciones Mi Cacharro S.A.S para que se suministrara 
la información necesaria para el desarrollo de los objetivos. 
3.1.7. Proceso de análisis – síntesis y discusión de los resultados 
Este proceso se llevó a cabo a través de una recolección de información, que se realiza con 
el fin de estudiar y entender una realidad, posteriormente se procedió a la elaboración de la 
propuesta del plan estratégico para la empresa Distribuciones Mi Cacharro S.A.S, se partió 
de conocimientos ya planteados y se analizó la información con el propósito de asegurar su 
veracidad, a su vez certificando su actualidad, utilizando herramientas informáticas tales 
como Excel para la organización de los datos obtenidos, el cual cuenta con una variedad de 










































4. Resultado, analisis y discusión 
4.1. Administración estratégica 
Con el fin de lograr un perfeccionamiento en cada uno de los procesos de la organización, se 
ha definido una administración estratégica que permita alcanzar una mejora continua en la 
empresa, con el fin de ofrecerle al cliente la mejor experiencia, maximizando el potencial de 
los colaboradores. 
Esta administración estratégica está definida teniendo en cuenta requerimientos específicos 
construidos por la organización y se establecen a continuación. 
4.1.1. Misión 
Garantizar a todos nuestros clientes la satisfacción de sus necesidades ofreciendo asesoría, 
confianza, oportunidad, buen servicio, precios competitivos y respaldo postventa, a través de 
operaciones eficientes que entreguen estabilidad y bienestar al recurso humano que en ella 
participa, procurando opciones de crecimiento constante, respetando el medio ambiente y 
brindando acciones de Responsabilidad Social Empresarial.  
4.1.2. Visión 
Distribuciones Mi Cacharro S.A.S, será para el 2022 una empresa rentable, líder en el 
suministro de soluciones en el mercado nacional de bienes de consumo, con un alto 
reconocimiento y caracterizándonos por nuestro cumplimiento y responsabilidad, 
manteniendo la solidez y estabilidad en nuestra organización para beneficio de nuestros 
clientes y colaboradores. 
 
 
4.1.3. Política Organizacional 
En Distribuciones Mi Cacharro S.A.S, todos sus empleados y colaboradores asumirán los 
procedimientos y orientaciones que sean establecidos basados en las directrices que 
suministre la Gerencia General, buscando siempre la práctica de un estilo participativo en la 
Empresa, basado en el trabajo en equipo y un proceso de mejoramiento continuo. 
Para el desarrollo de estas políticas mejoramos los procesos en cada una de las áreas de la 
organización, además de la evaluación de sus resultados, procesos de selección de personal, 
de inducción, capacitación y motivación para todo el grupo de colaboradores. 
4.1.4. Política de Calidad 
En Distribuciones Mi Cacharro S.A.S, comercializamos productos de la más alta calidad al 
mejor precio del mercado, buscando siempre la satisfacción de las expectativas y las 
necesidades de nuestros clientes mediante el mejoramiento continuo en nuestros procesos de 
crédito y cartera, además de logística, comercialización y compras, desarrollando nuestra 
gestión con base en un excelente servicio, contando siempre con el apoyo y compromiso de 
todo nuestro personal. 
4.1.5. Objetivos de Calidad 
• Importar productos que por su precio y calidad sean altamente competitivos. 
• Generar y mantener en todos los niveles de la organización una cultura que garantice 
la satisfacción del cliente interno y externo con los más altos estándares de calidad. 
• Entregar los productos comercializados por la Empresa de la manera más oportuna, 
garantizando siempre las más óptimas condiciones. 
• Mantener contacto permanente con nuestros clientes, mejorando permanentemente 
los canales de comunicación y disminuyendo sustancialmente las peticiones, quejas, 
reclamos y sugerencias en beneficio de un servicio excelente. 
• Garantizar una atención óptima, respetuosa y personalizada para todos nuestros 
clientes. 
• Implementar y mantener estrategias y políticas que favorezcan la calidad de vida 
laboral, además de salud y bienestar en el trabajo que faciliten el desarrollo al interior 
de la organización. 
• Asumir un alto nivel de responsabilidad social, contribuyendo activamente en el 
desarrollo social de la comunidad. 
4.1.6. Valores Corporativos 
Los valores que fomentamos en Distribuciones Mi Cacharro S.A.S., conforman la base de 
nuestra estructura como organización, haciendo parte de nuestra vida laboral y familiar. 
• Ética: Ejecutando nuestra labor de manera responsable y honesta buscaremos 
fidelizar nuestros clientes respaldados en la transparencia como eje principal del 
actuar en nuestra compañía. 
• Servicio: Nuestra propensión es superar las expectativas de nuestros clientes internos 
y externos por medio de una atención amable, oportuna y confiable, basada siempre 
en el respeto. 
• Responsabilidad: Actuando bajo firmes principios de equidad y disciplina, nos 
permitimos ofrecer nuestro mejor servicio para el bienestar y la satisfacción de las 
necesidades de nuestros clientes. 
• Integridad: Como organización tenemos la capacidad de actuar y manejarnos 
siempre de la mejor manera posible bajo cualquier circunstancia. 
• Compañerismo: Trabajamos siempre en equipo con todos los integrantes de la 
organización, compartiendo situaciones y conocimientos basados siempre en la 
armonía, por medio de la cooperación permanente entre cada uno de los elementos 
de nuestro componente humano. 
• Compromiso: Utilizando al máximo todas nuestras capacidades sacamos adelante 
todo aquello que nos ha sido confiado, teniendo como fin la transformación de las 
promesas en realidad. 
 
4.2. Análisis del microentorno y macroentorno de la empresa Distribuciones Mi 
Cacharro S.A.S. 
 
4.2.1. Análisis Interno de la empresa Distribuciones Mi Cacharro S.AS. 
Para realizar el análisis interno se analizó la información de la empresa para la elaboración 
de la siguiente matriz, la cual es calificada con los criterios que se muestran a continuación: 
 
Tabla 1. Criterios de calificación 
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Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 2. Análisis Interno de la Empresa Distribuciones DL de Risaralda 
CAMPO ESTRATEGICO ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXIÓN CAL. 
PROPUESTA DE VALOR 
(Producto y/o Servicio) 
Se investiga e identifica los factores y/o atributos por los que están 
dispuestos a pagar los clientes 1 
La propuesta de valor responde a las necesidades o expectativas de los 
clientes 1 
Se tiene plenamente identificado los factores o atributos por los que 
realmente los clientes adquieren los productos y/o servicios 1 
Los competidores tienen propuestas de valor similares a precios 
similares o más competitivos 1 
Los productos y servicios de la organización se diferencian de los 
existentes en el mercado 0 
SUBTOTALES Y PROMEDIOS 4 
SEGMENTO DE CLIENTES 
Se conoce en que segmento están los principales clientes 1 
Es claro para la organización las características que tienen cada uno de 
los segmentos de clientes 
0 
Se tiene diversificación de clientes 1 
Se identifica y concretas clientes potenciales para los 
productos/servicios 1 
Se realiza un proceso de averiguación de nuevos segmentos de mercado 
que le permitan encontrar nuevos clientes 
0 
SUBTOTALES Y PROMEDIOS 3 
CANALES DE DISTRIBUCION 
Se tiene mecanismos definidos que permiten dar a conocer los productos 
o servicios de una manera eficiente 1 
Se evalúa la efectividad de los canales de comunicación con el cliente 0 
Se tiene un sistema para recolectar la percepción de los clientes sobre la 
propuesta de valor 0 
Se hace un seguimiento para determinar cuáles son los canales de 
distribución que funcionan mejor 0 
Se maneja servicios de atención posventa 1 
SUBTOTALES Y PROMEDIOS 2 
RELACIONES CON CLIENTES 
Se conocen las necesidades y expectativas de los clientes 1 
Se tiene establecido un programa de fidelización y gestión de clientes 1 
Se tienen estrategias de relaciones de acuerdo a cada tipo de segmento 
de clientes  1 
Se mide el coste de las diferentes estrategias de relaciones con los 
clientes 0 
Se cuenta con talento humano coherente con los requerimientos y 
exigencias de los clientes 
1 
SUBTOTALES Y PROMEDIOS 4 
FLUJOS DE INGRESOS Se maneja indicadores de rotación y recuperación de cartera 1 
Se controla permanente los niveles de ingreso, rentabilidad y 
productividad de los productos/servicios de la organización 1 
Se tiene identificado los productos y/o servicios más estratégicos en 
términos de rentabilidad y generación de flujo de caja 1 
Se maneja un nivel alto de diversificación de clientes y por lo tanto del 
flujo de ingresos 1 
Se cuenta con un nivel de liquidez o de capacidad de endeudamiento que 
permite la realización de inversiones 
1 
SUBTOTALES Y PROMEDIOS 5 
RECURSOS CLAVES (Lo que 
necesito para mi actividad central) 
Se cuenta con talento humano directivo formado, eficiente y coordinado 
con el resto del equipo  1 
Se cuenta con talento humano operativo formado, eficiente y coordinado 
con el resto del equipo 1 
El estado tecnológico de las maquinas o equipos que realizan las 
funciones claves requeridas para el ofrecimiento de los 
productos/servicios es adecuado  1 
El grado de utilización de la capacidad instalada con la que cuenta la 
organización es subutilizado/limitado  0 
Se dispone de los recursos adecuados en términos de cantidad y calidad 1 
SUBTOTALES Y PROMEDIOS 4 
ACTIVIDADES CLAVES (Los 
procesos de mi organización) 
Se tiene identificado las actividades principales o claves de su modelo 
de negocios  1 
Se tiene identificado el grado de eficiencia en la ejecución de las 
actividades 1 
Las actividades clave se desarrollan de acuerdo a parámetros nacionales 
e internacionales de calidad 0 
Se cuenta con sistemas que permiten la rápida toma de decisiones ante 
hechos eventuales que se presenten en el desarrollo de las actividades 
claves 0 
Se evalúa cuales actividades claves se podrían externalizar con mayor 
calidad y menor costo 
0 
SUBTOTALES Y PROMEDIOS 2 
RED DE ALIADOS 
ESTRATEGICOS 
Se mantiene relaciones colaborativas y de mejora con los proveedores 1 
Se tiene una relación proactiva con instituciones a nivel público y/o 
privado que permitan aumentar la competitividad 0 
Se tiene algún tipo de dependencia hacia proveedores o socios 0 
Se tiene detectado que actores externos pueden servir como socios 
estratégicos 0 
SUBTOTALES Y PROMEDIOS 1 
ESTRUCTURA DE COSTOS 
Se tiene identificados los costos reales en la elaboración y venta de los 
productos/servicios 1 
Se tiene controles en cuanto a ingresos y egresos de la actividad 
productiva 1 
Se tiene conocimiento de los costos de los principales competidores 1 
La organización aprovecha las economías de escala para la 
comercialización de los productos 0 
Se hace control y referencia miento permanente de las actividades o 
rubros más costosos 
0 
SUBTOTALES Y PROMEDIOS 3 
PROPIEDAD INTELECTUAL 
Respecto a la existencia y valoración del portafolio de activos 
intangibles en la empresa. 0 
Respecto a considerar que los activos intangibles puedan ser una ventaja 
competitiva en el sector en que participa la empresa. 0 
Respecto al conocimiento particular y específico de los activos 
intangibles estratégicos. 0 
Se ha protegido algún producto (documentos, fotos, marcas, secretos 
industriales, signos distintivos, diseños industriales.)  0 
En el sector donde se encuentra la empresa, es relevante realizar 
procesos de protección y PI. 
1 
SUBTOTALES Y PROMEDIOS 1 
Fuente: Elaboración propia 
 
Los resultados de la calificación de la matriz se analizan en la siguiente gráfica: 
 
Tabla 3. Resultados del análisis interno 
CAMPO ESTRATEGICO % VALOR 
PROPUESTA DE VALOR 20% 4 
SEGMENTO DE CLIENTES 15% 3 
CANALES DE DISTRIBUCIÓN 10% 2 
RELACION CON LOS CLIENTES 20% 4 
FLUJO DE INGRESOS 25% 5 
RECURSOS CLAVES 20% 4 
ACTIVIDADES CLAVES 10% 2 
RED DE ALIADOS ESTRATEGICOS 6% 1 
ESTRUCTURA DE COSTOS 15% 3 
PROPIEDAD INTELECTUAL 5% 1 
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Fuente: Elaboración propia 
 
Teniendo en cuenta lo anterior, podemos observar que el campo estratégico con el mayor 
puntaje obtenido es el de flujo de Ingresos con un 25%, esto debido a la existencia de procesos 
financieros que ayudan a la gestión y administración de ingresos, por lo menos, los 
suficientes para establecer unos ingresos, gastos y costos. A pesar de esto se puede notar que 
son labores empíricas y básicas con ciertos límites en la elaboración de los mismos. 
El punto más crítico es en el campo estratégico de Propiedad Intelectual, el cual obtuvo el 
puntaje más bajo (5%), ya que la empresa no posee ni es consciente de que este punto es 
fundamental para brindar una exclusividad a sus clientes, siendo desde la marca y logos 
distintivos, hasta los procesos realizados. A pesar de esto, cabe resaltar que para las labores 
diarias de la empresa no es muy relevante el uso de la protección del conocimiento de la 
misma. 
También es importante mencionar que en el campo estratégico de Recursos Clave la empresa 
es consciente de los recursos con los que cuenta y los procesos realizados en este punto, a 
pesar de esto se percibe poca retroalimentación en el desarrollo del mismo. 
Otros campos estratégicos de relevancia son los de Propuesta de Valor y Relación con los 
Clientes los cuales obtuvieron un puntaje de 20% cada uno, esto refleja la claridad que existe 
sobre el rumbo de la empresa y de su razón de ser respecto a lo que quiere el cliente. Ante 
esto se puede analizar que la empresa tiene un enfoque hacia el cliente, en donde lo estudia 
y trata de comprender cuales son características y que es lo que este busca a la hora de adquirir 
los productos y servicios de la empresa. 
 
 
4.2.2. Análisis Externo de la empresa Distribuciones Mi Cacharro S.A.S. 
Tabla 5. Análisis externo de la empresa Distribuciones DL de Risaralda 
ANÁLISIS EXTERNO 
Nombre de la Empresa: DISTRIBUCIONES DL DE RISARALDA LIMITADA 
Con el fin de iniciar el análisis de su empresa, los invitamos a reflexionar sobre la realidad de la misma 
encontrando AMENAZAS Y OPORTUNIDADES en cada uno de los CAMPOS externos que se han 
identificado como estratégicos, teniendo en cuenta lo propuesto por PORTER. En cada uno de ellos 
encontrará una serie de ELEMENTOS que orientan su reflexión, además, tendrá la posibilidad de insertar 
otros elementos que usted considere claves. Para cada uno de ellos defina si éste es una AMENAZA U 
OPORTUNIDAD, manifestando además si es de carácter alto (A), medio (M) o bajo (B).  Posterior a 
señalar si cada elemento es una OPORTUNIDAD O AMENAZA (y su grado de calificación), indique la 
ponderación o peso de importancia que usted le da a todos los ítems evaluados. Para cada CAMPO 
ESTRATEGICO la suma de las ponderaciones debe ser igual a UNO (1) o 100%. Aparece también un 
espacio en blanco para que usted registre el por qué la evalúo de esa manera. Para calificar se debe colocar 
una "X" en las columnas de AMENAZAS Y OPORTUNIDADES y solo en una de ellas.  
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EVALÚA ASÍ? AMENAZA OPORTUNIDAD 
A M B B M A 
LEGAL 
Defensa de la 
competencia 
        x   30,0   
Exigencias en la 
seguridad de los 
productos 
        X   40,0   
Regulaciones en 
seguridad e 
higiene en el 
trabajo 
          X 30,0   
SUBTOTALES Y PROMEDIOS 5,30 100   
Ilustración 1. Diamante de Porter 
Fuente: Elaboración propia 
 
Los resultados de la calificación de la matriz se analizan en la siguiente gráfica: 
Tabla 6. Diamante de Porter 
METODOLOGÍA ASPECTO PUNTUACIÓN 
DIAMANTE COMPETITIVO DE 
PORTER 
Condición de los factores. 5,50 
Contexto para la estrategia y rivalidad de las 
firmas  
1,30 
Condiciones de la demanda. 3,67 
Industrias de soporte e instituciones de apoyo. 4,80 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 7. Pestel 









Ilustración 2. Pestel 
Fuente: Elaboración propia 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Diamante Competitivo de Porter 
A. CONDICION DE LOS FACTORES: 
I. Calidad y disponibilidad en la región de centros de formación con programas técnicos 





En región existe una gran variedad de ofertas académicas enfocadas en comercio exterior, 
negocios internacionales y demás materias enfocadas en la internacionalización de las 
empresas, así mismo carreras técnicas y tecnológicas en la misma área lideradas por el SENA 




II. Calidad y disponibilidad en la región de universidades con programas relacionados a 
las actividades de la organización. 
En la región hay gran variedad de ofertas académicas enfocadas en la importación y 
exportación de mercancías, las cuales son cubiertas por la mayoría y las principales 
universidades de la región. Desde la educación universitaria universidades como la 
Fundación Universitaria del Área Andina, Universidad Libre y Universidad Católica ofrecen 




III. Nivel de calidad de la infraestructura logística del transporte en la país (carreteras, 
aeropuertos, puertos, ferrocarriles, vías fluviales) 
Desde el gobierno nacional se han liderado diversas campañas de recuperación de la malla 
vial que conecta al país, se están realizando vías de alto impacto en la movilidad nacional 





En cuanto a aeropuertos la región cuenta con 3 aeropuertos en las capitales de los tres 
departamentos que lo integran: Pereira-Aeropuerto Internacional Matecaña, Manizales-
Aeropuerto Internacional la Nubia, Armenia- Aeropuerto Internacional el Edén, también se 
pretende construir un cuarto aeropuerto siendo nombrado el Aeropuerto del Café. A su vez 
las vías de comunicación del departamento de Risaralda conectan de manera directa con las 
principales ciudades del país, posicionan a Pereira, su capital, en medio del llamado 
“triángulo de oro”, ubicando a Pereira en medio de Cali, Medellín y Bogotá. 
La actual administración, (2017-2020), ha realizado grandes inversiones en cuanto a 
movilidad interna en la ciudad de Pereira, construyendo puentes facilitando el acceso a 
algunos sectores de la ciudad. Las vías de comunicación relativamente buenas 
implementando estrategias a nivel municipal de mejoramiento de estas con el plan llamado 
"cero huecos". Pero no hay presencia de ferrocarril ni de fuentes fluviales navegables. A 
pesar de esto hay planes para construcción de un ferrocarril que podría pasar por el municipio 
de la Virginia. Esto impacta de forma positiva el acceso de los clientes potenciales de la 
empresa, entre ellos los turistas. 
 
 
IV. Nivel de acceso y calidad a infraestructura de telecomunicaciones y servicios 
públicos en la región. 
En la tenencia de teléfono fijo, para el año 2015 se presenta una disminución respecto al año 
anterior de 1,5%; en el 95,6% de los hogares al menos un miembro cuenta con teléfono 
celular; el 92,4% de los hogares manifestaron tener al menos un televisor. La tenencia de 
OPORTUNIDAD 
NIVEL: Medio 
computador pasó de 44,5% en 2014 a 45,5% en el 2015 y el acceso a internet pasó de 38,0% 
en el año 2014 a 41,8% en 2015.  
En Pereira desde hace algunos años, el área urbana cuenta con coberturas cercanas al 100% 
en acueducto, alcantarillado, aseo y energía eléctrica. Pero hay que tener en cuenta que 
aproximadamente 8.383 viviendas que presentan algún grado de informalidad no tienen 
acceso oficial a servicios públicos. Esto se traduce en una oportunidad alta, ya que Pereira es 
conocida por ser una de las ciudades más conectadas a internet del país, esto debido a las 100 
nuevas zonas de internet gratis que cuenta la ciudad desde el año 2016.  
 
 
V. Disponibilidad de infraestructura para la investigación y la innovación. 
Según la Cámara de Comercio de Pereira, la Infraestructura para la Investigación e 
Innovación del Departamento, se compone de laboratorios de empresas o universidades 
(27%), centros de investigación universitarios o empresas (23%) y bases de datos (16%). A 
pesar de estas cifras alentadoras, solo existe un centro de investigación e innovación sin 
ánimo de lucro y con fácil acceso para las personas y micro empresas: Incubar Eje Cafetero, 




B. CONTEXTO PARA LA ESTRATEGIA Y RIVALIDAD DE LAS FIRMAS 





Pereira es una ciudad que en los últimos años ha experimentado un alto nivel de 
internacionalización, esto ha hecho que diversas empresas hayan empezado un proceso de 





II. Nivel de dominación del mercado por parte de organizaciones poderosas  
En la región la predominancia de gran importadora esta segmentado según el tipo de producto 
que manejen, para el caso del subsector al que está enfocado la empresa, todas las 
organizaciones es pequeñas ya que su mercado objetivo son las ventas en general. 
 
 
III. Efectividad de las campañas promocionales de mercadeo de la región 
Pereira ha explotado la ventaja de ser parte del paisaje cultural cafetero como patrimonio de 
la humanidad, esto se ha reflejado en la realización de campañas de lanzamiento de marca. 
Así mismo, el aumento de turistas extranjeros en la región ha aumentado de manera rápida, 
posicionando al departamento como el tercer con mayor crecimiento del país, con un 
aumento del 31,8% pasando del 2014 al 2015. 
 
 







Se presenta un notable aumento de la IED en Risaralda, principalmente en el sector terciario 
y de maquinaria. De acuerdo con los datos del banco de la república, como parte de la IED, 
han ingresado USD14, 8 millones, sin embargo, la mayoría de estos recursos se destinan a la 






C. CONDICIONES DE LA DEMANDA 
I. Nivel de sofisticación y grado de exigencia de los compradores internacionales. 
Al estar ubicada la empresa en el sector de comercio internacional, es relevante mencionar 
que hay grandes posibilidades para exportar a nuevos mercados, a pesar de esto la naturaleza 
de la empresa es importadora. 
 
 
II. Nivel de sofisticación y grado de exigencia de los compradores nacionales y 
regionales. 
El sector comercio es uno de los más dinámicos, esto hace que el grado de exigencia de los 
compradores nacionales sea fuerte en cuenta los tiempos de entrega y los precios que se 
manejen. A pesar de esto, al existir una amplia gama de productos con potencial de 







III. Existencia de normas, certificaciones, estándares y reglamentos existentes para el 
cumplimiento de las condiciones de la demanda. 
Para el comercio exterior existen una serie de prebendas, especialmente para las empresas 
exportadoras, respecto a las importadoras, depende de la naturaleza del producto, para 




IV. Exigencias y sofisticación del gobierno como comprador de productos/servicios 
de la organización. 




D. INDUSTRIAS DE SOPORTE E INSTITUCIONES DE APOYO 
I. Disponibilidad y calidad de proveedores de productos e insumos en la región 
Teniendo en cuenta que se trata de una comercializadora internacional enfocada en la 
importación de productos, el insumo más importante para las labores de la empresa son los 
orientados en logística como transportadoras y operadores logísticos, así mismo, la 
inteligencia de mercados para examinar el entorno internacional y determinar los principales 








II. Disponibilidad y calidad en la región de empresas prestadoras de servicios 
requeridos para el desarrollo de los negocios. 
Según la Cámara de Comercio de Pereira existen 46 consultoras actualmente laborando de 
las cuales el 62% de estas se encargan de la parte financiera ofreciendo soluciones bancarias 
y presupuestales. El resto de las consultoras se encargan en áreas como planeación, 
mercadeo, producción y ventas.  
Estas consultoras permiten al empresario realizar un proceso eficaz en la elaboración del 
proyecto y en la creación de la empresa para que pueda no solo sostenerse, sino ser 
competitiva en el mercado, según un estudio realizado por la Cámara de Comercio el 37% 
de las empresas creadas en los últimos 2 años han fracasado por una mala planeación y un 
mal manejo administrativo, lo que hace pertinente el uso de estas consultoras. 
 
 
III. Disponibilidad de apoyo institucional para el desarrollo de nuevos negocios. 
Existen distintos incentivos y capital semilla para la creación de nuevas empresas tanto en el 
sector público como en el privado en donde se financian los proyectos empresariales y se 
concede financiamiento, en algunos casos este se condona según el proceso y éxito de la 
empresa. 
En la parte pública se encuentra innpulsa, fondo emprender y Bancoldex; y en la parte privada 





emprendimiento. Tanto el sector público como privado lanzan convocatorias por cada 






IV. Disponibilidad de apoyo institucional para la integración entre sector productivo, 
academia y el estado. 
Dada la orientación hacia el comercio internacional impulsado por el sector público, siendo 
esta política de Estado, cabe resaltar el papel de Procolombia, Bancoldex, Invest in Pereira, 
etc. en el fomento de una vocación importadora y exportadora por parte de las empresas 
nacionales y regionales. Así mismo, el apoyo de la academia al brindar planes de exportación 





PUNTUACION Y GRAFICA OBTENIDAS: 
 
Según lo revisado en el gráfico del diamante competitivo de Porter, tomando como referencia 
que entre más cerca a cero sea el puntaje, menos factible es la propuesta de negocio y más 
factible cuando su puntaje esté más cerca de seis. Por lo tanto, podemos deducir que los 
cuatro aspectos mencionados (condición de los factores, contexto para la estrategia y 
rivalidad de las firmas, condición de la demanda, industria de soporte e instituciones de 
OPORTUNIDAD 
NIVEL: Medio 
apoyo) se encuentran en una situación positiva en el contexto externo de la empresa, cuyos 
puntajes fueron en el siguiente orden: 
 
Tabla 8. Diamante competitivo de PORTER 
METODOLOGÍA ASPECTO PUNTUACIÓN 
DIAMANTE COMPETITIVO 
DE PORTER 
Condición de los factores. 5,30 
Contexto para la estrategia y 
rivalidad de las firmas 
3,00 
Condiciones de la demanda. 4,23 
Industrias de soporte e instituciones 
de apoyo. 
5,25 




Ilustración 3. Diamante de PORTER 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
En los puntajes obtenidos se puede observar que todos los factores estuvieron mayores o 


















Diamante Competitivo de Porter
cual representa un resultado positivo parcial en cuanto al contexto en que funciona la 
empresa. Cabe resaltar que el aspecto con el puntaje más alto es Condición de los Factores, 
con un puntaje de 5,30 ya que la región cuenta con una buena cantidad instituciones 
educativas prestadoras de programas afines con las labores del sector y la empresa, la calidad 
de estas y la diversidad de oferta que se encuentra crea las condiciones propicias para incubar 
y especializar el conocimiento fundamental para la prestación del servicios de comercio 
internacional por medio de las importaciones, así mismo la calidad de infraestructura vial, el 
acceso y conectividad a internet y servicios públicos de la región ayudan los puntos 
logísticos. Ante esto, cabe resaltar la labor realizada por parte del gobierno nacional para 
mejorar y construir nuevas vías que ayudan a reducir costos y tiempos de transporte. 
El factor con el puntaje más bajo es Contexto para la Estrategia y Rivalidad de las Firmas, 
con un puntaje de 3.00, esto al existir gran cantidad de empresas, enfocadas a labores 
similares, ya que el nivel de internacionalización de Pereira ha hecho que muchas otras 
empresas estén atraídas por comerciar en el territorio nacional con productos provenientes 




I. Leyes de protección del medioambiente y a la salud. 






II. Cambios impositivos pueden esperarse como reacción al superávit/déficit fiscal 
del gobierno. 
Es una amenaza alta, el gobierno se encuentra déficit fiscal y esto hace que el compita con el 
sector productivo para captar recursos financieros, limitando las posibilidades de crecimiento 
de la producción, además esta competencia eleva los costos de los recursos, aumento de 





III. Incentivos que podría otorgar el gobierno para incrementar el crecimiento de 
economía o de nuestra industria. 
Es una oportunidad alta, el gobierno en la ley 590 del 2000 dicta disposiciones para promover 
el desarrollo de las pequeñas y medianas empresas. Por lo tanto, esto aumentaría el consumo, 




IV. Regulación sobre el empleo. 
Es una amenaza media, la regulación sobre el empleo contempla ya se la reducción de 
jornada, suspensión temporal del contrato o de extinción de las relaciones laborales. Lo que 







V. Estabilidad gubernamental. 
Es una amenaza baja, ya que Colombia es un país democrático en donde siempre van a 
cambiar los dirigentes y sus políticas, entre estos cambios puede estar la disminución o 
aumento de ayudas al sector, además actualmente los diversos problemas que enfrenta la 
economía a cusa de la caída en los precios del petróleo, por ejemplo: el Gobierno puede 
desviar su atención en determinados aspectos por intentar estabilizar lo que más impacto esté 
teniendo en el momento. Así mismo, la situación en época de elecciones suele crear 
incertidumbre, lo que puede llegar a frenar el desarrollo de los mercados, sobre todo con el 





I. Ciclo económico del sector. 
Al analizar la balanza comercial colombiana, se puede observar que esta se encuentra en 
déficit, lo que significa que las importaciones superan a las exportaciones. Ante esto, se puede 
analizar que Colombia es un país que depende fuertemente del consumo interno, haciendo 
que lo que ingresa al territorio nacional sea para comercio o como materia prima para su 
transformación. En los últimos 5 años se puede observar que el déficit pasó de -7.418.000 







II. Evolución de los precios 
Los precios de los productos que se importan están sujetos a los cambios de la moneda 
nacional frente al dólar. En estos momentos la nación empieza a recuperarse de una 
devaluación que llegó a estar alrededor del 80%, con un dólar que superaba los 3.000 pesos, 
esto encareció el precio final de los productos importados haciendo que las comercializadoras 
internacionales pagaran más por sus compras en el extranjero. En estos momentos la 
situación empieza a estabilizarse, el dólar ya bajó de los 3.000 pesos haciendo que los precios 
se estabilicen un poco. 
 
 
III. Disponibilidad y distribución de los recursos 
La Dian ha presentado informes que reflejan que cada día se presentan más empresas que 
función puerta a puerta, por lo cual, muchas de estas adquieren recursos de manera informal, 
el 60% de las empresas informales no presentan una estructura de costos y el otro 40% recurre 
a entidades financieras.                                                                                 
La disponibilidad y distribución de recursos en el medio es una oportunidad para que los 
empresarios le den una estructura a su empresa, pero está sujeta a la disponibilidad por 









IV. Tasa de desempleo 
La tasa de desempleo afecta el consumo local y nacional, se evalúa baja porque en 2015 la 
tasa fue del 8,2% y en el mismo periodo del 2016 fue del 8,9%, lo que significa que la 




V. Ingreso disponible 
Es una amenaza alta porque la tasa de desempleo aumentó un 0,7% con respecto al mismo 
periodo del año anterior, y la inflación sigue perjudicando el ahorro de la población para el 




C. SOCIAL:  
I. Evolución demográfica 
Es una oportunidad alta, ya que Risaralda al 2017 presenta un aumento del 5,7% en 
comparación al año 2005 (pasando de 897.509 habitantes a 951.945 habitantes).  
 
 







Es una oportunidad media, en Risaralda existe una relación estable respecto a los estratos 
socio-económicos, más del 70% pertenece a los estratos Medio-bajo, Medio, Medio-alto y 
Alto mientras que solo el 23,7% pertenece a los estratos socioeconómicos Bajo-bajo y Bajo, 





III. Movilidad social 
Es pequeña la probabilidad de que una persona nacida en un estrato bajo pueda llegar debido 
a sus esfuerzos a un estrato alto. Esto quiere decir, que es difícil para una empresa con pocos 
recursos y localizada en un estrato bajo, llegar por sus propios medios a posicionarse si no 
cuenta con el apoyo del Gobierno.  
 
 
IV. Cambios en el estilo de vida 
El consumo a nivel nacional ha aumentado y el acceso a la financiación y al crédito ha hecho 
incentivado esta tendencia hasta llegar al punto del crecimiento del nivel de endeudamiento 
de las personas. 
 
 





Las personas tienen cierta tendencia a marcas extranjeras, de igual manera y casi que 
contradiciéndose, existen muchos productos que al ser importados tienen precios inferiores 
que a similares producidos en Colombia, esto hace que el consumidor al ver un precio menor 




I. Gasto público en investigación. 
Es una amenaza baja, ya que Colombia al año 2015 invirtió un 0.5% del PIB, esto demuestra 
un leve aumento en comparación con años anteriores a estar alrededor de 0,2% del PIB. A 




II. Preocupación gubernamental y de industria por la tecnología 
Es una oportunidad alta, ya que Colombia como país en vía de desarrollo necesita de estas 
nuevas y cambiantes tecnologías para su crecimiento y desarrollo interno, como para su 
internacionalización en los mercados, es por esto que el gobierno y las industrias se 
preocupan por la progresión e incremento de esta ciencia. Una de estas son los CUEE con el 
apoyo de Colciencias. 
 
 







Es una amenaza alta, el gobierno nacional protege la propiedad intelectual, sin embargo, este 




III. Desarrollo de nuevos productos 
Debido a la alta competencia, las industrias del sector tienen que estar adaptando sus 




IV. Velocidad de transmisión de la tecnología 
Es una oportunidad media, ya que la innovación tecnológica viaja inmensurablemente por 
todo el país y teniendo en cuenta que nos hemos convertido en una Colombia consumista en 
donde las necesidades y deseos de las personas cada vez son menos saciados, entonces por 
medio de las promociones, la publicidad y los medios esta tecnología viaja a grandes 












I. Cambios en regulaciones ambientales 





I. Exigencias de entidades regulatorias 
No aplican regulaciones por parte de otras entidades dada la naturaleza del sector. 
 
 
II. Tratamiento de residuos 
No aplican regulaciones para el tratamiento de residuos dada la naturaleza del sector. 
 
 
III. Consumo de energía 
Es una amenaza baja, ya que la regulación nacional en consumo de energía ha presentado un 
aumento brusco debido a la situación de riesgo climático del país. Esto demuestra la 













I. Defensa de la competencia 
Es una oportunidad media, ya que en Colombia existe la súper intendencia, el cual está 
adscrito al ministerio de industria comercio y turismo, cuya función específica es 
salvaguardar el derecho de los consumidores, salvaguardar la libre competencia y ejercer 
como autoridad nacional de propiedad industrial, estos son: actos de desviación de la 
clientela, actos de desorganización, actos de confusión, actos de engaño, actos de descrédito, 
actos de comparación, actos de imitación, explotación de la reputación ajena, violación de 
secretos, inducción a la ruptura contractual, violación de normas, pactos desleales de 
exclusividad. 
 Además de esto, al manejar productos importados, existen algunas referencias que tienen 
una serie de aranceles e impuestos especiales que equiparan los precios, ante estos cabe 
mencionar las medidas anti dumping, triangulación, etc. 
 
 
I. Exigencias en la seguridad de los productos 
Al manejar productos de procedencia extranjera es necesario tener en cuenta si existe algún 
componente de los mismos que sea de prohibida importación, especialmente aquellos que 
presentan algún peligro para la seguridad del consumidor. 
 
 





Es una oportunidad media, ya que el Sistema General de Riesgos Laborales regula de manera 
general todos estos aspectos, pero dadas las características de seguridad e higiene del sector 
no implica mayores riesgos. 
 
 
Según lo revisado en el gráfico de la herramienta PESTEL, tomando como referencia que 
entre más cerca a cero sea el puntaje, menos factible es la propuesta de negocio y más factible 
cuando su puntaje esté más cerca de seis. Por lo tanto podemos deducir que los seis aspectos 
mencionados (político, económico, social, tecnológico, ecológico y legal) se encuentran en 
una situación media en el contexto externo de la empresa, cuyos puntajes fueron los 
siguientes: 
 
Tabla 9. Análisis  PESTEL 
METODOLOGÍA ASPECTO PUNTUACIÓN 












Ilustración 4. Análisis PESTEL 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
En los puntajes obtenidos se puede observar que todos los puntajes fueron superiores a 3, lo 
cual representa un resultado medio-alto en cuanto al contexto en que funciona la empresa. El 
aspecto con el puntaje más alto es el aspecto Social con un resultado de 5,15, a los cambios 
en el estilo de vida, impulsado por el acceso al financiamiento crediticio por parte de 
entidades bancarias, esto ha hecho que la actitud consumista se oriente a la adquisición de 
productos importados, con un ligero enfoque a marcas de procedencia extranjera y con gran 
relevancia en el precio del producto. Una vez mencionado lo anterior, cabe resaltar el 
aumento del endeudamiento nacional, creando mayores condiciones para la comercialización 
de productos. 
Así mismo, el incremento poblacional nacional, da un impulso al aumento del consumo, ya 
















nacionales como extranjeros tenga un crecimiento exponencial con la cantidad de personas 
que habitan en el territorio nacional. 
El aspecto con el puntaje más bajo es el Político, con un resultado de 3,20, esto por la 
situación de incertidumbre que afecta el contexto en que se desarrollan las políticas 
gubernamentales, creando contracciones económicas que encarecen los precios de las 
materias primas y aumentando los impuestos, lo cual impacta de manera negativa el consumo 
interno del país. Así mismo, al ser un sector tan dependiente de la fluctuación del dólar y de 
la devaluación y revaluación del peso colombiano, hace que el impacto externo sea mayor 
para la importación de bienes, afectando directamente el precio final del productor a 
comercializar. 
 
4.2.3. Análisis de la matriz DOFA  
Una vez realizado los análisis interno y externo de la empresa y con la información necesaria, 
procederemos a la realización de la matriz DOFA para la posterior realización de estrategias 
con el cruce de estos datos. 
Cada uno de los siguientes ítems fue calificado de 1 a 10 según su grado de relevancia para 
la elaboración del negocio: 
Tabla 10. Fortalezas 
FORTALEZAS 
Ítem Descripción Ponderación (de 0 a 10) 
1 Se conoce lo que busca el cliente 10,00 
2 Propuesta de valor clara y definida 7,00 
3 Personal capacitado  7,00 
4 Alta calidad del producto 9,00 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 11. Oportunidades 
OPORTUNIDADES 
Ítem Descripción Ponderación (de 0 a 10) 
1 Alta conectividad a internet y redes sociales en la 
región  
10,00 
2 Alta presencia de instituciones de financiación de 
para microempresas y emprendimiento 
5,00 
3 Tendencia creciente al consumo de productos 
importados 
8,00 
4 Fácil acceso al crédito 9,00 




Ítem Descripción Ponderación (de 0 a 10) 
1 No se realizan procesos para la toma de decisiones 
ante hechos inesperados 
9,00 
2 No cuenta con socios estratégicos 8,00 
3 Realización de operaciones de apoyo y /o soporte de 
manera empírica 
7,00 
4 No se tiene una marca e imagen protegida legalmente 8,00 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 13. Amenazas 
AMENAZAS 
Ítem Descripción Ponderación (de 0 a 10) 
1 Alta fluctuación del precio del dólar 9,00 
2 Desaceleración de la economía nacional y déficit 
fiscal (más impuestos) 
5,00 
3 Emergente competencia interesada en 
comercialización internacional 
5,00 
4 Difícil acceso a patentes y protección del 
conocimiento 
3,00 
Fuente: Elaboración propia 
 
A continuación, se analizará la gráfica obtenida del análisis DOFA según la ponderación 
dada anteriormente. Según el cuadrante del plano cartesiano en que esta se encuentre, será 
más provechoso o menos viable la posibilidad del negocio. 
Para esto podemos observar lo siguiente: 
 
Ilustración 5. DOFA 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
En el plano cartesiano del DOFA podemos observar que la empresa está ubicada en un cuadro 
del plano cartesiano positivo, en donde el contexto externo en que se desenvuelve el negocio 
es positivo y las fortalezas de la empresa están bien encaminadas. A pesar de esto, se puede 
ver que no es demasiado el ideal en que se encuentra la empresa, para esto se pude explotar 



















nichos de mercado, los cuales aumentaran sustancialmente las oportunidades que la empresa 
pueda tener.  
Así mismo se puede analizar que el punto de la empresa se encuentra entre interesante e ideal, 
en donde existen buenas fortalezas pero las debilidades hacen que quede en una ubicación 
casi neutra.  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Tabla 14. Cruce de Estrategias Lista de OPORTUNIDADES Lista de AMENAZAS
[Se expresan de afuera hacia adentro] [Se expresan de afuera hacia adentro]
1- 'Alta conectividad a internet y redes sociales 
en la region 
1-Alta fluctuacion del precio del dólar
2-Alta presencia de instituciones de financiacion 
de para microempresas y emprendimiento
2-Desaceleracion de la economia nacional y 
deficit fiscal (mas impuestos)
3-Tendencia creciente al consumo de productos 
importados
3-Emergente competencia interesada en 
comercialización internacional
4-Facil acceso al crédito
4-Dificil acceso a patentes y procteccion del 
conocimiento
Lista de FORTALEZAS
[Se expresan desde dentro de la organización]
1-Se conoce lo que busca el cliente
1.- Dar a conocer la alta la calidad de los 
productos importados para atrer nuevos clientes 
interesados en adquirir bienes de otros paises
1.- Usar al personal capacitado para realizar una 
analisis de mercados externos y prevener 
futuros cambios en el precio del dólar
2-Propuesta de valor clara y definida
2.- Dar a conocer la propuesta de valor de 
manera masiva por redes sociales y aumentar la 
cantidad de clientes potenciales
2.-Usar la propuesta de valor definida como 
factor diferenciador ante la competencia 
emergente
3-Personal capacitado 
3.-Buscar financiacion por parte de entidades de 
fomento al emprendimiento y microempresa 
para blindar el know how de la empresa y 
protegerlo con derechos de exclusividad
3.-Exponer las bonades de los productos 
comercializados con el fin de aumentar las 
ventas y mitigar el impacto de los ciclos 
económicos
4-Alta calidad del producto
4.-Usar el personal capacitado para facilitar el 
acceso a creditos para nuestros clientes como 
porceso de fidelización
4.-Usar el conocimiento que se tiene sobre el 
cliente para ofrecer productos y servicios 
personalizados, de manera que este se pueda 
fidelizar y así mitigar los periodos de ciclos 
económicos
Lista de DEBILIDADES
[Se expresan desde dentro de la organización]
1-No se realizan procesos para la 
toma de desiciones ante hechos 
inesperados
1-Uso masivo de redes sociales para comunicar 
las novedades de productos y vender tambien 
por estos medios.
1.-Analizar a los competidores emergentes por 
medio del Benchmarking y así poder adaptar sus 
procesos a la organización
2-No cuenta con socios 
estratégicos
2-Iniciar un proceso de busqueda de potenciales 
socios calves para el desarrollo de las labores 
diarias de la empresa, esto parovechando la 
favorabilidad del mercado al momento de 
comercializar productos importados, algunos 
socios podrian ser trasnportadoras, almacenes y 
centros comerciales.
2.-Realizar un proceso de selección de socios 
potenciales que ayuden a diversificar las labores 
de la empresa en cuanto a la comercializacion 
de nuevos productos de procedencia nacional y 
así mitigar los efectos de la fluctuación del 
dólar
3-Realización de operaciones de 
apoyo y/o soporte de manera 
empírica
3.-Construir procesos que ayuden al 
funcionamiento interno de la empresa
3.-Estandarizar los procesos por medio de 
revision periodica y creación de indicadores que 
ayuden al seguimiento de las operaciones 
internas de apoyo
4-No se tiene una imagen y 
marca protegidas legalmente
4.-Aprovechar la alta presencia de instituciones 
de financiacion a la microempresa para realizar 
el diseño de la imagen corporativa y protgerla 
legalmente
4.- Construir procesos para la toma de acciones 
inmediatas en caso de presentarce hechos 
inesperados
        ESTRATEGIAS (DO) Superar las debilidades 
aprovechando las oportunidades.
       ESTRATEGIAS (DA) Reducir las debilidades y evitar                
las amenazas.
MATRIZ DOFA







          ESTRATEGIAS (FO) Usar las fortalezas para 
aprovechar     las oportunidades.
    ESTRATEGIAS (FA) Usar las fortalezas para evitar                          
las amenazas.
4.3.Propuesta de la planeación estratégica  
A continuación, se desarrollarán los puntos de propuestos de planeación estratégica según lo 
visto en el análisis interno, externo y la matriz DOFA.  
Ante esto se tomará en cuenta que para el desarrollo de la planeación estratégica de la 
empresa Distribuciones Mi Cacharro S.A.S es necesario sentar los lineamientos para 
establecer un rumbo con un destino determinado. Para esto es necesario construir objetivos, 
metas, estrategias e indicadores que respalden las decisiones empresariales y fundamenten la 
toma de decisiones ante los resultados de los mismos. 
I. Objetivo: Tener variedad de productos para satisfacer las diferentes preferencias 
del mercado y de los clientes. 
Meta: Tener variedad de productos importando cada 6 meses 6 nuevos de estos. 
Estrategia: Diversificación e innovación de la oferta a través de nuevos productos 
importados. 
Indicador. 
• Nombre: Indicador de diversificación de productos. 
• Formula: Productos proyectados semestralmente (6) – Nuevos productos importados. 
• Variables:  
Productos proyectados. 
Nuevos productos importados 
• Objetivo: Calcular la diversidad de productos ofrecidos en el mercado a los clientes. 
• Unidad de medida: Cantidad cumplida (de nuevos productos importados). 
• Frecuencia: Semestral. 
• Periodo: Semestral. 
• Responsable: Jefe de producción (jefe de análisis mercados). 
• Fuente de datos: Jefe de producción (jefe de análisis mercados). 
 
II. Objetivo: Incrementar las ventas. 
Meta: Vender 100 cajas diariamente. 
Estrategia: Realizar la promoción de los producto y ofertas. 
Indicador. 
• Nombre: Indicador de ventas por ofertas. 
• Formula: Número de cajas vendidas en días con ofertas – Número de cajas vendidas 
en días sin ofertas. 
• Variables:  
Cantidad vendida de cajas en días con ofertas. 
Cantidad vendida de cajas en días sin ofertas. 
• Objetivo: Determinar si la realización de ofertas incrementa las ventas en relación a 
los periodos en los cuales no hay ofertas. 
• Unidad de medida: Cantidad de cajas vendidas. 
• Frecuencia: Una vez por semana. 
• Periodo: Semanal. 
• Responsable: Jefe de ventas. 
• Fuente de datos: Jefe de ventas. 
 
III. Objetivo: Atraer nuevos clientes.  
Meta: aumentar nuestros clientes en un 10% al mes.  
Estrategia: Servicio al cliente en la solución de inconvenientes, seguimiento del servicio 
prestado y atención prestada para atraer nuevos clientes. 
Indicador.  
• Nombre: indicador de satisfacción  
• Formula: cantidad de clientes que consultan los servicios comerciales por la atención 
prestada – cantidad de clientes que consultaron los servicios comerciales antes del 
enfoque hacia el cliente realizado= número de clientes que aumentaran cuando se 
realizó el mejoramiento de la atención prestada. 
• Variable: Atención, servicio y satisfacción, comodidad. 
• Objetivo: medir la satisfacción de los clientes en cuanto a la atención y servicio 
prestado al consultar los servicios comerciales de la empresa.  
• Unidad de medida: cuantitativa (cantidad de clientes)  
• Frecuencia: diaria  
• Periodo: mensual  
• Responsable: Jefe de ventas. 
• Fuente de datos: Jefe de ventas.     
 
IV. Objetivo: Garantizar buena calidad de los productos vendidos. 
Meta: aumentar en un 50% la calidad de los productos cada semestre mes.   
Estrategia: Garantizar buena calidad de los productos ofrecidos por medio de los mejores 
proveedores. 
Indicador. 
• Nombre: indicador de calidad de productos 
• Formula: (número de quejas por mala calidad/ total de ventas) * 100 = % quejas por 
mala calidad. 
• Variables:  
- Quejas por mala calidad.  
- Total de ventas (productos vendidos) 
• Objetivo: determinar la calidad de los productos. 
• Unidad de medida: cantidades (unidades) vendidas y devueltas, y porcentaje. 
• Frecuencia: semanal 
• Periodo: semestral 
• Responsable: Jefe de producción (jefe de análisis mercados). 
• Fuente de datos: Jefe de producción (jefe de análisis de mercados). 
 
V. Objetivo: incrementar las ventas.  
Meta: aumentar las ventas en un 50% en fechas especiales.  
Estrategia: Realizar promoción y oferta a través de bonos para fechas especiales.  
Indicador. 
• Nombre: indicador de ventas en fechas especiales 
• Formula: ventas en fechas especiales actuales – ventas en fechas especiales pasadas 
= incremento de las ventas en fechas especiales. 
• Unidad de medida: cantidad de ventas con bonos  
• Frecuencia: 4 veces al año (marzo, mayo, septiembre, diciembre)  
• Periodo: anual  
• Responsable: Jefe de ventas.  









































5. Conclusiones y Recomendaciones 
5.1. Conclusiones  
5.1.1. En el analisis externo se analizo que el sector comercio ha presentado un gran 
auge y crecimiento en los últimos años tanto en el país como en la región. Esto 
debido al peso de la economía nacional el consumo de los hogares y a la facilidad 
del acceso al crédito. 
Existe cada vez mayor tendencia al consumo de productos importados debido a, muchas 
veces, el bajo precio de estos, la calidad y la marca de estos, siendo un factor de decisión de 
compra el hecho de adquirir bienes extranjeros al crear una sensación de estatus. 
Lo más fuerte del sector es el crecimiento en la demanda, pero también hay que mencionar 
el crecimiento en la oferta siendo este exponencial. 
El contexto en el que funciona la empresa es positivo, a pesar de esto existen contracciones 
económicas que pueden afectar el precio del dólar, afectando así el precio final de las 
mercancías importadas. 
Los factores externos que inciden directamente con la labor de la empresa son relativamente 
positivos, siendo un contexto ideal para la función del negocio y el cumplimiento óptimo de 
sus objetivos de crecimiento. Las posibilidades son buenas para el desarrollo de la actividad 
del negocio. 
 
5.1.2. En el Análisis Interno, se determino que la empresa Distribuciones Mi Cacharro 
S.A.S, cuenta con procesos empíricos, en donde se realizan según la necesidad 
puntual que se de en cada situación. 
A pesar de pertenecer a un sector que no requiera una fuerte seguridad en propiedad 
intelectual, la empresa no cuenta con una imagen, marca o signo que la representa y la 
destaque frente a posibles competidores. 
Al no contar con un sistema que permita la toma rápida de decisiones en casos eventuales 
hace que la vulnerabilidad ante factores externos sea mayor. 
No hay procedimientos que ayuden a la creación de alianzas estratégicas con empresas 
similares, públicas o privadas. 
Se logra percibir un enfoque hacia la satisfacción del cliente, el cual es analizado según sus 
características y requerimientos, pero es necesario fortalecer mediante procesos 
esquematizados que den información suficiente sobre lo que se ofrece y lo que solicita el 
mercado. 
 
5.1.3. En la DOFA se analizo que la empresa importadora Distribuciones Mi Cacharro 
S.AS, las fortalezas son suficientes para hacer frente a los cambios externos y al 
entorno en que esta se desenvuelve. A pesar de existir puntos negativos, tanto 
interna como externamente, son factores que se pueden afrontar con una buena 
planeación estratégica que involucre los distintos procesos de la organización y la 
retroalimentación de estos. 
Es necesario fortalecer la parte de comunicación con los clientes, ya que a raíz de esto puede 
surgir una buena estrategia de fidelización de estos, y así encontrar nuevas fortalezas para 
hacer frente a los cambios impositivos de la economía nacional. En cuanto a la alta 
competencia del sector, no hay que verlo tanto como amenaza directo, sino como una 
oportunidad de aprender de ellos, especialmente de las franquicias internacionales 
provenientes de otros países.  
La propiedad intelectual no es de vital importancia para el desarrollo del negocio, al ser la 
naturaleza de esta netamente comercial, a pesar de esto es necesario construir y proteger la 
imagen corporativa ya que esta es entendida como factor de reconocimiento y diferenciación 
ante la creciente competencia. 
Por otra parte, es fundamental construir sistemas de medición de los procesos internos y 
externos con el fin de identificar posibles falencias e ir atacando estas en la marcha. Ante 
esto se puede identificar la ausencia de socios estratégicos y la búsqueda de estos, lo que 
repercute en la ampliación del negocio limitándolo a lo que solo la empresa sea capaz de 
cubrir localmente. 
 
5.2. Recomendaciones  
Se le recomienda a la alta gerencia de la empresa importadora Distribuciones Mi Cacharro 
S.A.S, mejorar los canales de comunicación con los clientes, ya que a raíz de esto puede 
surgir una buena estrategia de fidelización de estos, y así encontrar nuevas fortalezas para 
hacer frente a los cambios impositivos de la economía nacional. En cuanto a la alta 
competencia del sector, no hay que verlo tanto como amenaza directo, sino como una 
oportunidad de aprender de ellos, especialmente de las franquicias internacionales 
provenientes de otros países.  
 
Es necesario que la empresa implemente procedimientos que ayuden a la creación de alianzas 
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